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INTISARI 
 
 
Penelitian ini menganalisis pengaruh selling-in sebagai langkah strategik 
dalam membangun kinerja penjualan. Perumusan masalah penelitian bermula dari 
identifikasi masalah di PT. Indomarco Adi Prima Cabang Yogyakarta yang 
menunjukkan adanya kencenderungan kinerja penjualan prinsipal Nestle Indofood 
Cita Rasa Indonesia yang menurun pertumbuhannya di 2015. Oleh karenanya 
permasalahan penelitian ini adalah Bagaimana membangun kinerja selling-in, 
sehingga kinerja penjualan dapat tercapai sesuai harapan ? Sebuah model telah 
dikembangkan dan terdapat lima hipotesis yang dirumuskan untuk menjawab 
masalah penelitian ini.  
Teknik pengambilan sampel mengunakan metode purposive sampling. 
Responden dari penelitian ini berjumlah 207 responden, dimana responden adalah 
207 sampel para pemilik atau penanggungjawab outlet yang menjual produk-
produk dari PT Nestle Indofood Cita Rasa Indonesia. Alat analisis data yang 
digunakan adalah Structural Equation Modelling (SEM) pada program AMOS. 
Hasil analisis data penelitian ini menunjukkan model dan hasil penelitian 
tidak dapat diterima secara keseluruhan. Hasil penelitian ini membuktikan 
kemampuan tenaga penjualan dan dukungan prinsipal memiliki pengaruh positif 
secara signifikan terhadap kinerja selling-in. Sebaliknya, untuk strategi pelayanan 
outlet memiliki pengaruh positif tidak signifikan terhadap kinerja selling-in. 
Hubungan dengan outlet juga memiliki pengaruh positif tidak signifikan terhadap 
kinerja selling-in. Dan kinerja selling-in berpengaruh positif secara signifikan 
terhadap kinerja penjualan. Implikasi manajerial dan agenda penelitian juga 
dibahas pada penelitian ini. 
 
Kata Kunci   :  Hubungan Dengan Outlet, Strategi Pelayanan Outlet, 
Kemampuan Tenaga Penjual, Dukungan Prinsipal, dan 
Selling-In  serta Kinerja Penjualan 
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ABSTRACT 
 
 
 
 
This research analyzes factors influencing the selling-in and its strategic in 
order to build that sales performance. The research problems come from the 
identification of problems in PT. Indomarco Adi Prima Yogyakarta branch that 
shows the principal trends in sales performance Nestle Indofood Cita Rasa 
Indonesia declining growth in 2015. Therefore, this research problem is how to 
build performance selling-in, so that sales performance can be achieved according 
to expectations ? A model has been developed and there are five hypotheses were 
formulated to answer the problem of this research. 
 
The sampling technique using purposive sampling method. Respondents of 
this research are about 207 respondents, 207 samples where the respondent is the 
owner or person in charge of the outlets selling the products of PT Nestle 
Indofood Taste Indonesia. Tool of data analysis’s used is Structural Equation 
Modeling (SEM) using computer program of AMOS. 
 
Results of this research data analysis shows the model and the results of the 
study can not be accepted as a whole. Results of this study demonstrate the ability 
of the sales force and support principals have a significantly positive effect on the 
performance of selling-in. On the contrary, for the service strategy outlet had no 
significant positive effect on the performance of selling-in. Relations with the 
outlet also had no significant positive effect on the performance of selling-in. 
Selling performance in a significantly positive effect on sales performance. 
Managerial implications and a research agenda also covered in this study for 
improvement future research. 
 
 
Key Words : Relationship with Outlet, Service Strategy, Ability of The Sales 
Force, Principal Support, Selling-In Performance and Sales 
Performance 
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